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1. RESUMEN EJECUTIVO

Nombre de la empresa: Hotel SmartMadp Boutique, S.L.
Representante: Miguel Angel

Teléfono: 656 405 583

Correo Electronico: info@madp.es

Direccion: Carrer dels Pins, 12, Palma de Mallorca.

Objetivos Generales del Plan

El Plan se centra en |la captacion de un viajero europeo de alto poder adquisitivo y
consciente a través de la digitalizacion y el branding de la sostenibilidad certificada. La meta
principal es maximizar la reserva directa (60%) para reducir la dependencia de OTAs,
justificar el ADR de $560€$ y asegurar la rentabilidad ($\text{Margen Neto} > 15\%$).

Breve Descripcion de la Empresa y Servicios

Hotel SmartMadp Boutique es un hotel de 20 habitaciones en Palma que redefine el lujo con
un enfoque en la sostenibilidad certificada (busqueda de Travelife Gold), la gastronomia
de autor de kilometro cero y una gestiéon avanzada (Cloudbeds, CRM) para optimizar la
estancia del cliente.

Principales Estrategias a Implementar

1. Estrategia SEO de Lujo: Dominar las busquedas organicas clave para captar el
$\text{60\%}$ de las reservas directas.

2. Branding de Experiencia en Instagram: Usar Instagram como canal principal de
branding para comunicar visualmente el lujo sostenible.

3. Contenido de Autoridad Sostenible: Crear contenido educativo sobre sostenibilidad y



gastronomia de $\text{km O}$ para justificar el price premium.
4. Optimizacion del Customer Journey Digital: Integracion perfecta de PMS (Cloudbeds)
y CRM para la fidelizacion y gestion de la estancia.



2. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

2.1. Diagnéstico Interno

Servicios Ofrecidos

Alojamiento Boutique (20 habitaciones).
Restaurante de Autor ($\text{km 0}$).
Spa/Wellness.

Gestion Digital Avanzada (Cloudbeds, CRM).

Ventajas Competitivas

e Diferenciacion Sostenible Certificada: Busqueda activa de la certificacion Travelife
Gold.

e Gastronomia de Kilometro Cero: Experiencia culinaria Unica que atrae al viajero
Connoisseur.

e Gestion Digital Eficiente: Optimizacion de costes y mejora de la experiencia.

Recursos Disponibles

e Tecnologia: PMS Cloudbeds, CRM de fidelizacion, herramientas de SEQ.
e Canales Prioritarios: SEO (Web/Blog), Instagram, Google Business.

2.2. Diagnostico Externo

Analisis del Entorno y Tendencias del Sector

e Lujo Experiencial y Sostenibilidad: Fuerte crecimiento de la demanda por el lujo con
proposito.

o Digitalizacion Obligatoria: La rentabilidad esta en la reserva directa, que depende de
un SEO impecable.

e Competencia: Fuerte en Baleares; la diferenciacion es clave.

Andlisis del Cliente Ideal (Buyer Persona)



Elemento Descripcion para Hotel SmartMadp
Boutique

Perfil Viajero europeo de alto poder adquisitivo
(35-55 anos).

Necesidades Experiencia mediterranea exclusiva, lujo
sostenible y ético, gastronomia de autor.

Objeciones Precios Premium (mitigado por la
percepcion de valor de la certificacion).

Canales Preferidos SEO, Instagram, OTAs (para
descubrimiento), CRM.

Mapa de Empatia del Cliente

El cliente Piensa y Siente que quiere lujo sin culpa. Ve el disefio en Instagram y Busca en
Google "Hotel boutique lujo Palma sostenible". Su principal Dolor es la falta de autenticidad,
y su principal Ganancia es sentirse parte de un movimiento sostenible (Lujo con Propdsito).



2.3. Analisis DAFO

Factor

Interno

Externo

Fortalezas (F)

F1: Lujo Sostenible
Certificable. F2:
Gastronomia de $\text{Km
0}$. F3: Gestion Digital.

Oportunidades (O)

Debilidades (D)

D1: Capacidad Limitada (20
habitaciones). D2: Precios
Premium (necesidad de
justificacién constante).

O1: Aumento de la
demanda por el lujo ético.
0O2: Alianzas estratégicas
con marcas de lujo. O3:
Optimizacidn avanzada con
Revenue Management
(PMS).

Amenazas (A)

A1: Fuerte Competencia
local. A2: Volatilidad
Econdmica Europea. A3:
Impacto de Resenas
Negativas.




3. OBJETIVOS DE MARKETING

Horizonte

Objetivo SMART

KPI Principal

Meta (Aho 1)

Corto Plazo (0-12
meses)

Conversion
Directa: Aumentar
el % de reservas
directas.

% de Reservas
Directas /
$\text{CAC}$
Directo.

$\text{30\%}$ de
reservas directas.
$\text{CAC} < 80€$
por reserva.

Visibilidad
Organica:
Posicionar
keywords de
lujo/sostenibilidad
en el TOP 10.

Posicion media de
las keywords
objetivo.

$\text(5
keywords}$ en el
Top 10.

Medio Plazo
(12-36 meses)

Autoridad/Brandin
g: Obtener la

Tasa de Mencion
de la Sostenibilidad

Obtencion de
Travelife Gold (Ano

certificacion en Encuestas 3). Mencion
Travelife Gold. Post-Estancia. $>\text{40\%}$.
Operacional: TOMA. ADR. TOMA del
Mantener la TOMA $\text{75\%}$.
del $75\%$. $\text{ADR}$ de
$450€$

(creciente).

Largo Plazo
(36-60 meses)

Rentabilidad/Inde
pendencia: Lograr
el objetivo del
P\text{60\%}$ de
reservas directas.

% de Reservas
Directas / Margen
de Beneficio Neto.

P\text{60\%}$ de
reservas directas.
$\text{Margen
Neto} > 15\%$.




4. ESTRATEGIA DE MARKETING

4.1. Estrategia de Posicionamiento

Hotel SmartMadp Boutique se posicionara como el Hotel Boutique de Lujo Consciente y
Certificado en Palma de Mallorca. Se vendera la exclusividad con la ética.

4.2. Propuesta de Valor Unica (USP)

"Hotel boutique de 20 habitaciones en Palma que ofrece una experiencia de
lujo sostenible certificable (Travelife Gold) y gastronomia de autor de
kilometro cero, con una gestion digital avanzada para optimizar tu
estancia."

4.3. Segmentacion del Publico Objetivo

1. Lujo Sostenible (The Ethical Explorer): Prioridad en la certificacion y el impacto ético.

2. Experiencia Gastronémica (The Connoisseur): Prioridad en el Chef y la cocina
$\text{km 0}$.

3. Lujo Digital (The Seamless Seeker): Prioridad en la eficiencia (Cloudbeds, check-in
movil) y el servicio sin friccion.

4.4. Branding e Identidad Visual

e Tono: Elegante, sofisticado, transparente y pedagogico.
e Estilo Visual: Fotografia minimalista, luz mediterranea, enfoque en texturas y detalles.
“Lujo con Proposito.”



4.5. Estrategia de Diferenciacion

La clave es la comunicacion proactiva de los elementos internos (certificacion Travelife Gold
y cocina $\text{km 0}$) para justificar el alto $\text{ADR}$. El contenido del blog y los Reels
de Instagram seran las herramientas principales.



5. ESTRATEGIA DIGITAL Y CANALES

5.1. Marketing de Contenidos

El contenido es la herramienta para justificar los $560€$ de $\text{ADR}$.

Contenido de Autoridad: Muestra el porqué del precio. (Ej.: "El coste real del lujo
ético").
Contenido Informativo: Destaca la exclusividad. (Ej.: "El Mapa del Sabor: Proveedores

de $\text{km 0}$").
Contenido Inspiracional: Vende el sueno. (Ej.: Guion de Video "Lujo con Propdsito”).

5.2. Estrategia en Redes Sociales

Instagram (Principal): $\text{60\%}$ Reels de alta calidad (experiencia, gastronomia,
diseno) para branding y $\text{40\%}$ Stories (cercania, $\text{behind the scenes}$).
Google Business: Gestion proactiva de resenas y publicaciones semanales enfocadas
en la localizacion y el servicio.

WhatsApp Business: Comunicacion post-reserva y up-selling de servicios (Spa,
Restaurante).

5.3. SEO y Posicionamiento Web

Foco: Trafico cualificado y conversion directa ($\text{60\%}$ de reservas).

Acciones: Optimizacion técnica (Schema Markup, velocidad), creacion de un Blog de
Autoridad (2 articulos/mes) y Linkbuilding en medios de viaje de lujo (para la autoridad
de dominio).

Keywords Foco: Hotel boutique lujo Palma sostenible, Hotel con restaurante km O
Mallorca.



5.4. Publicidad Online (Google Ads, Meta Ads)

e Google Ads: Campafa de Marca (proteccion) y Campana de Conversion (pujar por
keywords de alta intencién).

e Meta Ads (Instagram): Campana de Retargeting (Mostrar el video "Lujo con
Propdsito” a visitantes web que no reservaron) y expansion de audiencia (lookalikes).

5.5. Email Marketing y Newsletters

e Fidelizacion: Newsletter mensual de valor ("El Cuaderno del Chef").
e Automatizacion: Secuencias pre-estancia (informacion y up-selling) y post-estancia
(solicitud de resena y oferta de repeticion).

5.6. Automatizaciones y CRM

El CRM debe usarse para segmentar al cliente de repeticion y al cliente de alto valor,
ofreciendo paquetes especiales o mejoras de categoria como incentivo a la reserva directa.
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6. PLAN DE CONTENIDOS

6.1. Calendario Editorial Mensual (Esqueleto Reutilizable)

Diadela Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
Semana (Blog/SEOQ) (Instagram (Stories/C (Email/Pro (Instagram
Reel) ercano) mocional) Post/Gastr
onomia)
Foco Autoridad/S | Inspiracion Humanizar/ Venta/Ofert | Informativo/
ostenibilida al/Experien Equipo a Km O
d cia

6.5. Guiones de Anuncios y Video Personalizados

A. GUION DE VIDEO (REEL / META ADS)

Titulo: "Lujo con Propdsito: Tu Impacto, Elevado.” (Duracion: 45 segundos - Formato 9:16

vertical)
Tiempo Imagen/Escena Voz en Off (Tono Objetivo
Sereno, Elegante)
0:00-0:03 [SLOW MOTION] "El lujo no deberia | Captar al Viajero

Detalle del diseno
interior/texturas.

tener un coste
oculto. Ni para ti,

ni para el
planeta.”

Consciente.

1




0:03-0:10 Vistas de la suite, "En SmartMadp, Vender el producto
plano del Spa, la tu experiencia es Premium.
calma. una declaracion
de valores.
Exclusividad sin
compromisos."
0:10-0:18 [CLAVE] Plano de "Somos el primer Prueba Social y
la placa Travelife hotel boutique en USP.
Gold. Chefenel Palma con
mercado local. certificacion
Travelife Gold. El
placer de la
gastronomia de
autor empieza con
el kilometro cero."
0:18-0:25 Huésped en la "Una experiencia Vender la
terraza. Check-in mediterranea experiencia sin
movil. exclusiva, estrés.
gestionada con
control total
desde tu movil.
Cero fricciones."
0:25-0:30 Logo del hotel. “Lujo con Llamada a la
Direccion web. proposito. Accion (Reserva
Texto: ADR Reserva tu Directa).
$560€$ estancia con
JUSTIFICADO. impacto positivo.
RESERVA Directo."
DIRECTA.

B. EJEMPLO DE ANUNCIO DE RETARGETING (META ADS - CARRUSEL)

Publico: Visitantes de la web que no finalizaron la reserva.
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Slide (Imagen)

Titulo (Copy Superior)

1. Imagen: Foto de la cama mas comoda
de la suite.

“No dejes el lujo para manana. Tu Suite
te espera en Palma."

2. Imagen: Plato de autor del Chef con
productos $\text{km 0}3.

"¢Recuerdas nuestra Gastronomia?
Menu Degustacion cortesia por reservar
en las proximas 48h."

3. Imagen: Certificado Travelife Gold o un
rincon "verde".

"Reserva con Conciencia. Nuestro
precio es tu garantia de Lujo Sostenible
Certificado."

4. Imagen: Boton grande: RESERVA
DIRECTA AQUI.

"Garantia de Mejor Precio Directo. Te
esperamos.”
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7. PLAN DE ACCIONES Y CRONOGRAMA

Acciones Concretas (Ao 1 - Enfoque en Conversién Directa y SEO)

Fase Tarea/Acci Responsab | Recursos Duracion KPI de
on le Necesarios | (Semanas) Exito
Puesta a 1. Auditoria Marketing SEMrush/A 4 Velocidad
Punto (Q1) SEO Digital hrefs. de Carga <
Técnica (Agencia/In 3s.
(Velocidad, terno)
Schema).
2. Creacion Direccién/M | Contenido 3 $\text{Boun
dela arketing de ce Rate}$
pagina Certificacio dela
"Sostenibili n. pagina.
dady
Travelife".
SEOy g Marketing/R | IA para 8 5 keywords
Autoridad Publicacion | edactor Drafts, en el TOP
(Q2) de 4 SEO SEMrush. 10.
Articulos
SEO
(keywords
lujo/sosteni
bilidad).
4. Campana | Marketing Contacto 12 Aumento
de Digital con medios de
Linkbuilding de lujo. $\text{Dom
(3 Backlinks ain
de calidad). Authority}$.
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Branding y
Venta (Q3)

5.
Produccion
del Guion
de Video
"Lujo con
Proposito".

Productora
Externa.

Presupuest
o Ad Hoc.

100% de

produccion.

6.
Lanzamient
odela
Campana
de
P\text{Retar
geting}$
(Meta Ads).

Marketing
Digital

Video,
Audiencias
segmentad
as.

12

$\text{ROA
S}> 4:18.

Fidelizacio
ny
Digitalizaci
on (Q4)

7.
Integracion
de CRM
con
Cloudbeds
y creacion
de
P\text{3}$
secuencias
de Email
Marketing.

IT/CRM
Specialist

Plataforma
de
CRM/Email.

P\text{Tasa
de
Apertura} >
\text{40\%}
$.

8. Campana
de Resenas
Post-Estan
cia (Google
Business).

Recepcion/
Marketing

Automatiza
cion en
CRM.

Continua

Puntuacion
Media de
Resenas

$>$ 4.7

Diagrama de Gantt Visual Editable (Esqueleto Mensual - Q1)
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Tarea

Mes 1

Mes 2

Mes 3

1. Auditoria SEO
Web (Técnica)

2. Creacion Pagina
Travelife/Sostenibili
dad

3. Diseno de
Plantillas RRSS

4. Publicacién
Articulos SEO 1y 2

5. Campana de
Marca (Google
Ads)

6. Publicacion
Diaria
Instagram/Google
Business
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8. PRESUPUESTO DE MARKETING

(Estimacion Anual - Excluye costes de Personal Fijo Interno)

Concepto Detalle Coste Estimado Observaciones
(Anual en €)
Publicidad Digital Google Ads (Marca | $12.000€$ Enfoque
y Conversion) $\text{Q2}-\text{Q4
}$ para reservas
directas.
Meta Ads $8.000€$ Inversion clave para
($\text{Retargeting el video "Lujo con
}$/Branding) Proposito".
Herramientas y SEMrush/Ahrefs $1.200€$ Plan basico de
Software (SEO) analisis de
keywords 'y
competencia.
Metricool/Buffer $300€$ Gestion de
(Programacion contenidos.
RRSS)
CRM/Email $1.000€% Licencias (excluye
Marketing el PMS Cloudbeds,
considerado coste
operativo).
Subcontratacione Agencia/Freelance $6.000€$ Ejecucion de la
s SEO Auditoria 'y
(Implementacion) estrategia de
Linkbuilding.
Produccion de $5.000€$ Produccion de 4-6

Video (Reels/Ads)

videos de alta
calidad (incluye
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Guion "Lujo con

Proposito").
Redactor $3.500€% 2 articulos
Contenido SEO mensuales de alta
(Blog) calidad.
Presupuesto Total $36.000€ El $\text{CAC}$

Estimado

Directo debe
justificar esta
inversion.
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9. MEDICION Y CONTROL

Indicadores Clave de Rendimiento (KPls)

KPI

Métrica a Medir

Objetivo (Largo

Herramienta de

Plazo) Medicion
1. Reserva Directa % de reservas P\text{60\%}$ Cloudbeds (PMS) /
vs. OTAs procedentes de la Google Analytics 4.

web directa, email
o teléfono.

2. $\text{CAC}$
Directo

Coste Total de
Marketing / Numero
de reservas
directas.

$<\text{80€}$ por
reserva.

Hojas de calculo
(Google Ads/Meta
Ads).

3. ROAS (Ads)

Ingresos generados
por Ads / Inversion
en Ads.

$>\text{4:1}$ (Por
cada $1€$
invertido, se
generan $4€$ de
ingresos).

Meta Business
Manager / Google
Ads.

4. Visibilidad SEO

Posicion media de
las 5 keywords
clave de
lujo/sostenibilidad.

Top 3-5.

Google Search
Console / SEMrush.

5. Engagement (Likes + $\text{Minimo Instagram Insights /
Rate (Instagram) Comentarios + 5\%}$. Metricool.
Guardados) /
Alcance.
6. Tasa de Numero de $>\text{15\%}$. CRM de
Repeticion huéspedes que Fidelizacion.
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reservan de nuevo
en un periodo (via
CRM).

Informes y Sistema de Mejora Continua

Informes Mensuales: Seguimiento de KPIs de Redes Sociales y Publicidad (ROAS,
Engagement).

Informes Trimestrales: Analisis exhaustivo de SEO (posiciones, $\text{ CAC}$ Directo,
$\text{ TOMA}$) y revision de la estrategia de contenido.

Ajuste: Si el $\text{ CAC}$ Directo es demasiado alto, se reducira la inversion en
Keywords genéricas y se aumentara el Retargeting (Meta Ads) para empujar a la
conversion. Si el $\text{Engagement}$ de Instagram es bajo, se priorizara la calidad del
video (Reels) y la autenticidad (Stories).
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10. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Viabilidad del Plan

El Plan de Marketing Digital es altamente viable y esta directamente alineado con los
objetivos financieros. La inversion de $\text{36.000€}$ esta justificada si se alcanza el
$\text{ROAS}$ objetivo y se logra el $\text{60\%}$ de reservas directas, ya que reduce

significativamente las comisiones pagadas a las OTAs (ahorro que supera el coste de
marketing).

Priorizacion de Acciones

La prioridad absoluta en el primer trimestre debe ser la optimizacion SEO técnicay la
creacion del Blog de Autoridad (punto 7. Tarea 1y 3). Sin una base técnica solida y sin
contenido que justifique el $\text{ADR}$, ninguna campana de publicidad sera eficiente. La
visibilidad organica es el pilar para el objetivo del $\text{60\%}$.

Oportunidades de Mejora

1.

Marketing de Influencers (Micro-influencers): Identificar viajeros europeos de lujo
consciente con audiencias nicho para estancias de colaboracion a cambio de contenido
de alta calidad y autenticidad.

IA Generativa: Usar herramientas de IA para optimizar las descripciones de las
habitaciones en las OTAs y la web, asegurando que el mensaje de lujo y sostenibilidad
sea coherente en todos los canales.

Siguientes Pasos

1.

Designacion del Responsable: Asignar un responsable principal para la ejecucion del
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2.

3.

$\text{Gantt}$ (Miguel Angel y/o un Gestor de Marketing Digital).

Aprobacion Presupuestaria: Revision y aprobacion del presupuesto de
$\text{36.000€}$ para herramientas y subcontrataciones.

Inicio de la Fase 1: Iniciar de inmediato la auditoria SEO técnica y la contratacion del
Redactor SEO para el blog.
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